CONTRACT DE PRESTARI SERVICII
Nr 29/04/2020 din data de 29 aprilie 2020

1. Partile contractante
SC ,VIGURCOM”SRL cu adresa juridica : mun. Chisindu, str. Mitropolit Dosoftei, 100, cff
1003600129820, IBAN MD80MO2224ASV 12115417100, «Mobiasbanca-OTP Group» SA
Cod Bancar; MOBBMD22, reprezentata prin Madan Vladimir, Administrator, in calitate de consultant /
prestator
Si
SOFDAR SRL Codul fiscal: 1015600026463, adresa: or.Chisinau, str.Mircea cel Batrin 32, ap.14, IBAN :
MD40AG000000022512618409, BANK: BC ,,Moldova Agroindbank™ SA, filiala Chisinau- Buiucani
SWIFT: AGRNMD2X832, reprezentata de Directorul Marandiuc Tatiana, in calitate de beneficiar

2. Definitii

2.1. - In prezentul contract urmatorii termeni vor fi interpretati astfel:

a. contract - prezentul contract si toate anexele sale;

b. beneficiar si consultant - partile contractante, asa cum sunt acestea numite in prezentul contract;

c. pretul contractului - pretul platibil Consultantului de catre beneficiar, in baza contractului, pentru
indeplinirea integrala si corespunzatoare a tuturor obligatiilor asumate prin contract;

d. servicii - activitatile a caror prestare face obiectul contractului;

e. forta majora - un eveniment mai presus de controlul partilor, care nu se datoreaza greselii sau
vinei acestora, care nu putea fi prevazut la momentul incheierii contractului si care face imposibila
executarea si, respectiv, indeplinirea contractului; sunt considerate asemenea evenimente: razboaie,
revolutii, incendii, inundatii sau orice alte catastrofe naturale, restrictii aparute ca urmare a unei
carantine, embargou, enumerarea nefiind exhaustiva, ci enuntiativa. Nu este considerat forta majora
un eveniment asemenea celor de mai sus care, fara a crea o imposibilitate de executare, face extrem
de costisitoare executarea obligatiilor uneia din parti;

f. zi - zi calendaristica; an - 365 de zile.

3. Interpretare

3.1. - Termenul "zi" ori "zile" sau orice referire la zile reprezinta zile calendaristice daca nu se
specifica in mod diferit.

Clauze obligatorii

4. Obiegtul principal al contractului

4.1. - Consultantul se obliga sa presteze “Servicii de analiza a pietiei de desfacere a Romaniei
cu furnizarea unei Liste de contacte cu potentiali cumparatori/parteneri interesati de
imbracaminte pentru copii”, in perioada/perioadele convenite si in conformitate cu obligatiile
asumate prin prezentul contract.

4.2. - Beneficiarul se obliga sa plateasca pretul convenit in prezentul contract pentru serviciile
prestate .

5. Pretul contractului
5.1. - Pretul convenit pentru indeplinirea contractului, platibil consultantului de catre beneficiar, este
de 56 800 lei, inclusiv TVA 20% (Cincizeci si sase mii opt sute lei ) .
6. Durata contractului
6.1. - Prezentul contract este valabil incepand cu data incheierii acestuia si pana la semnarea
a cel putin unui contract de vinzare-cumparare (obligatoriu de export) cu un potential
client/partener din Romania gasit de catre Consultant.
7. Executarea contractului
7.1. - Executarea contractului incepe dupa semnarea acestuia.
8. Documentele contractului
8.1. - Documentele contractului sunt:
a) Lista de contacte cu potentiali cumparatori/parteneri interesati de imbracaminte pentru copii (minim
10 companii). N
b) raportul de analiza a pietei de desfacere @RgnTahiei

o) proces verBl Y Ttptic ¥ Sereer.

Reason: MoldSlgn Signature
Location: Moldova




9. Obligatiile principale ale consultantului
9.1. - Consultantul se obliga sa presteze serviciile prezentate in contract la standardele si nivelul de
performanta care sa asigure executarea exportului pe piata Romaniei, si anume:

a) sa efectueze analiza posibilitatilor de export a beneficiarului, sa prospecteze piata, sa-l
informeze cu privire la constatari si sa-i propuna cei mai interesati clienti:
b) sa contacteze partenerii potentiali, sa studieze disponibilitatile acestora si sa propuna alegerea

celui mai convenabil dintre ei. Sa ofere beneficiarului o Lista a partenerilor potentiali, minim 10
cumparatori, care sa cupfinda informatia cu privire la :

- denumirea partenerului

- adresa

- numarul de contact a persoanei responsabile

- adresa de email

- web site al companiei
c) sa familiarizeze potentialii clienti cu produsele Beneficiarului, sa apeleze toate companiile selectate
pentru a stabili contacte si a propune ofertele comerciale ale beneficiarului,
d) sa organizeze intilniri de afaceri , iar dupa acceptarea ofertei comerciale de catre potentialul client,
sa elaboreze contractul de vinzare-cumparare pentru export.

9.2. — Consultantul se obliga sa acorde, consultanta in termenul solicitat si conditiile solicitate de
beneficiar.

9.3 — Prestatorul nu este responsabil de realizarea exportului, si actiunilor ulterioare semnarii
contractului cu potentialul client.

10. Obligatiile principale ale Beneficiarului

10.1. - Beneficiarul se obliga sa receptioneze, potrivit clauzei 12, serviciile prestate in termenul
convenit.

10.2. - Beneficiarul se obliga sa plateasca pretul catre prestator in termen de maxim 10 de zile de la
data semnarii Actului de primire-predare a serviciilor si a facturii.

11. Sanctiuni pentru neindeplinirea culpabild a obligatiilor

11.1. - In cazul in care, din vina sa exclusiva, Consultantul nu reuseste sa-si execute obligatiile
asumate prin contract, atunci Beneficiarul are dreptul de a deduce din pretul contractului, ca penalitat;,
0 suma echivalenta cu o cota procentuala reprezentand 0,1% din pretul contractului pentru fiecare zi
de intarziere pana la indeplinirea efectiva a contractului.

11.2. - In cazul in care Beneficiarul nu onoreazi facturile in termen de 28 de zile de la expirarea
perioadei convenite, atunci acestuia ii revine obligatia de a plati, ca penalitati, o suma echivalenta cu o
cota procentuala reprezentand 0,1% din plata neefectuata pana la indeplinirea efectiva a obligatiei.

11.3. - Nerespectarea obligatiilor asumate prin prezentul contract de catre una dintre parti, in mod
culpabil si repetat, da dreptul partii lezate de a considera contractul de drept reziliat si de a pretinde
plata de daune-interese.

11.4. - Beneficiarul -isi rezerva dreptul de a renunta oricand la contract, printr-o notificare scris3,
adresatd Consultantului, fara nicio compensatie, daca acesta din urma da faliment, cu conditia ca
aceasta anulare sa nu prejudicieze sau sa afecteze dreptul la actiune sau despigubire pentru
prestator. in acest caz, Consultantul are dreptul de a pretinde numai plata corespunzatoare pentru
partea din contract indeplinita pana la data denuntarii unilaterale a contractului.

Clauze specifice

12. Alte responsabilitati ale Consultantului

12.1. - (1) Consultantul are obligatia de a executa serviciile prevazute in contract cu profesionalismul
si promptitudinea cuvenite angajamentului asumat. ‘

(2) Consultantul are obligatia de a intocmi si de a inainta Beneficiarului procesul verbal de

receptie a prestarilor servicii, prin care sa se consemneze tlpul serviciului de consultanta prestat.

13. Alte responsabilitati ale Beneficiarului
13.1. - Beneficiarul se obliga sa puna la dispozitia Consultantului orice facilitati si/sau informatii pe
care acesta le solicita gi pe care le considera necesare indeplinirii contractului.

14. Receptie si verificari

14.1. - Beneficiarul are dreptul de a verifica modul de prestare a serviciilor pentru a stabili
conformitatea lor. .



14.2. - Verificarile vor fi efectuate in conformitate cu prevederile din prezentul contract. Beneficiarul
are obligatia de a notifica, in scris, Consultantului identitatea reprezentantilor sai imputerniciti pentru

acest scop.

15. Incepere, finalizare, intarzieri, sistare

15.1. Consultantul are obligatia de a incepe prestarea serviciilor in timpul cel mai scurt posibil de la
semnarea contractuiui.

15.2. - In afara cazului in care Beneficiarul este de acord cu o prelungire a termenului de executie,
orice fintarziere in indeplinirea contractului da dreptul Beneficiarului de a solicita penalititi

Consultantuiui.

16. Ajustarea pretului contractului
16.1. - Pentru serviciile prestate, platile datorate de Beneficiar Consultantului sunt stabilite pe baza

tarifelor declarate si convenite in contract.

17. Amendamente

17.1. - Partile contractante au dreptul, pe durata indeplinirii contractului, de a conveni modificarea
clauzelor contractului, prin act aditional, numai in cazul aparitiei unor circumstante care lezeaza
interesele comerciale legitime ale acestora si care nu au putut fi prevazute la data incheierii

contractului.

18. Forta majora

18.1. - Forta majora este constatata de o autoritate competenta.

18.2. - Forta majora exonereaza partile contractante de indeplinirea obligatilor asumate prin
prezentul contract, pe toata perioada in care aceasta actioneaza.

18.3. - Indeplinirea contractului va fi suspendata in perioada de actiune a fortei majore, dar fara a
prejudicia drepturile ce li se cuveneau partilor pana la aparitia acesteia.

18.4. - Partea contractanta care invoca forta majora are obligatia de a notifica celeilalte parti, imediat
si in mod complet, producerea acesteia si sa ia orice masuri care ii stau la dispozifie in vederea
limitarii consecintelor.

18.5. - Daca forta majora actioneaza sau se estimeaza ca va actiona o perioada mai mare de 6 luni,
fiecare parte va avea dreptul sa notifice celeilalte parti incetarea de plin drept a prezentului contract,
fara ca vreuna dintre parti sa poata pretinda celeilalte daune-interese.

19.Solutionarea litigiilor
19.1. - Beneficiarul si Consultantul vor depune toate eforturile pentru a rezolva pe cale amiabila, prin

tratative directe, orice neintelegere sau disputa care se poate ivi intre ei in cadrul sau in legatura cu

indeplinirea contractului.

19.2. - Orice litigiu, nesolutionat pe cale amiabild, decurgéand din sau in legatura cu acest contract,
inclusiv referitor la incheierea, executarea ori desfiintarea lui, se va solutiona in instantele de judecata
ale Republicii Moldova potrivit competentei

Partile au inteles sa incheie astazi, 29 aprilie 2020, prezentul contract in doua exemplare, cate unul
pentru fiecare parte.

SC ,,VIGURCOM”SRL Sofdar SRL

Codul fiscal : 1003600129820 Adresa: str.Mircea cel Batrin 32, ap.14

TVA: 0504149 ’ Codul fiscal: 1015600026463

Adresa: str. Mitropolit Dosoftei, 100 Cod TVA : 0609628

«Mobiasbanca-OTP Group» SA IBAN : MD40AG000000022512618409

BIC MOBBMD22 BANK: BC ,,Moldova Agromdbank” SA, filiala
MD8OMO2224ASV 12771 4?@& Chisinau- Buiucani

Madan Vladimir /" = _ﬁ_:_%_%f—%f— SWIFT: AGRNM

Director



Proces verbal de predare — receptie
a serviciilor

Data 14.05.2020
Contract 29/04/2020 din data de 29 aprilie 2020
Beneficiar SOFDAR SRL
Furnizor VIGURCOM SRL
Livrabile:
Nr. | Livrabil Descriere livrabil
1. | Raportul de analiza a pietei de Analiza pietei de desfacere a Romaniei
desfacere a Romaniei pentru imbracaminte pentru copii,
tendintele in comertul cu amanuntul cu
imbracaminte pentru copii, tendintele si
preferintele consumatorilor, canalele de
comert si strategii de acces a pietei
romanestl. B
2. | Lista de contacte cu potentiali - Lista a partenerilor potentiali interesati
cumparitori/parteneri interesai de | de imbracaminte pentru copii -18
imbracaminte pentru copii cumparatori, care cuprinde urmatoarea
informatie: Denumirea partenerului,
pretul produselor similare, web site al
companiei, numarul de contact al
persoanei responsabile , adresa de email
]

Ca rezultat al negocierilor cu potentialii clienti a fost semnat Contractul
de ‘vinzare-cumparare (export in Romania) Ne 2/2020 din 12.05.2020 cu
BUSINESS ANALYSIS AND STRATEGY CONSULTING SRL (copia

atasata).
Serviciile si livrabilele corespund deplin clauzelor contractuale si au fost

receptionate.
Prezentul proces verbal este intocmit in 2 exemplare, cate unul pentru fiecare

parte.

PRESTATOR : BENEFICIAR
,,VIGURCOM” SRL , SOFDAR” SRL
c/£ 1003600129820 ¢/f 1015600026463

Marandiuc Tgt
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Executat "VIGURCOM” SRL
Beneficiar “SOFDAR” SRL

RAPORTUL DE ANALIZA A PIETEI DE DESFACERE A ROMANIEI
p (imbriacaminte pentru copii)
12.05.2020

fn Romania, copiii (0-14 ani) reprezinta un segment de piata deloc neglijabil, de
aproximativ trei milioane de potentiali consumatori.

Procentual, copiii (0-14 ani) reprezinta 15,5 % din populatia Roméniei. 30%
din bugetul familiei este alocat in Roménia cumpdriturilor necesare celor mici.

Piata hainelor pentru copii este in plina crestere in Roménia, indreptandu-se spre
400 de milioane de euro.

Piata este dominatd de mari firme striine, in frunte cu grupul polonez Pepco,
care are preturi ce pornesc de la mai putin de 10 RON. Discounterul polonez Pepco
si gigantii Zara si H&M sunt cei trei jucitori care domind piata de imbracaminte
pentru copii.

Romanii au cheltuit in anul 2019 - 367 de milioane de euro pe haine pentru
copii, cu aproape 10% mai mult decat in 2018.

Piata de profil creste fiind sustinutd pe de-o parte de deschiderile de noi
magazine ale jucatorilor deja existenti, dar si de intrarea pe piata a unor nume noi -
fie companii specializate in vanzarea de haine pentru copii, fie retaileri de moda care
au ir. ofertd si astfel de produse. Totodata, piata este sustinutd si de cresterea puterii
dé cumpirare ca urmare a maj ordrilor salariale. Astfel, anul trecut consumul privat
si-a continuat trendul ascendent, cu un plus de circa 6%.

in 2019 piata de imbrac@minte pentru copii a postat o crestere impresionanta in
valoare. Acest avans vine in contextul in care toate categoriile de produse - in special
cele de bebelusi si copii mici - au crescut. A contat insa si faptul cé preturile au
crescut in ritm cu inflatia.

Cresterea puterii de cumpdrare a reusit astfel si contrabalanseze sporul natural
negativ, semn ca desi sunt mai putini copii, acestia sunt imbricati mai bine - mai
scump sau au mai multe haine in dulap.

Vanzirile de haine pentru copii sunt asteptate sd creascd in anii ce vor urma.
Competitia va creste si ea dat fiind ci potential este urias . Un exemplu in acest sens
sunt nu doar retailerii specia-lizati - Okaidi sau Cocodrillo - care se extind, ¢i mai
nou si comerciantii alimentari precum Kaufland, Lidl sau Auchan.

Cea mai recentd mutare pe piata hainelor pentru copii este cea a lantului german
de hipermarketuri Kaufland care a lansat o marca proprie, Kuniboo, prima marca



proprie de imbracdminte a retailerului - aceasta fiind dedicati bebelusilor si copiilor
de pani la sase ani. Aceasta mutare confirmi inc3 o data potentialul pietei.

Daca acum patru ani Zara, H&M si C&A controlau 10% din piata imbrécamintei
pentru copii din Roménia, estimati in jurul valorii de 1,42 miliarde de RON anual,
incepand din 2016 liderul categoriei este, Pepco.

Pepco Poland Sp a intrat destul de recent pe piata din Romania, prin 2013-2014,
reusind in doar trei ani sd devanseze retaileri mult mai puternici. Cum? Simplu: prin
preturi mici si expansiune agresiva in intreaga tard. Astfel, Pepco numara la sfarsitul
anului trecut 92 de magazine discount, fiind cea mai mare retea de magazine de tip
discount cu vanzare de haine, urmati de Takko Fashion International.

Gratie expansiunii sale rapide, compania a inregistrat o crestere de 40% a
vanzarilor anul trecut. Cifra de afaceri netd s-a situat anul trecut la valoarea de
335.531.474 RON, iar profitul la 53.797.115 RON. In schimb, Takko Fashion
International se mentine in ultimii doi ani la aceleasi valori — cifrd de afaceri neta de
137.207.872 RON anul trecut. Daca Pepco detine in prezent o coti de piaté de 6,9%,
7ara il urmeazi indeaproape cu 5,1%, apoi H&M cu 5% si C&A cu 2%. De
mentionat faptul cé in perioada mentionatd niciun retailer nu a luat din cota de piata
a altuia, ci cresterea Pepco s-a bazat pe usoara relaxare a consumului, care i-a facut
pe parinti mai largi la buzunar, si pe atragerea de clienti ai magazinelor mici.

i1 2019, cu 27% mai multi romini au facut cumpérituri online de produse
sau servicii, cel putin o datd pe luna, comparativ cu 2018.

Cum aratd profilul celor care cumpdrd frecvent online?

- 20% dintre romani frecvent de la magazinele online. Ei sunt mai mult barbati

" (56%), au venituri mai mari, majoritatea sunt proprietari de business sau

manageri (20%), au familii cu mai multi membri (in medie, 4 membri/
gospodarie), au copii mici (peste 20% au copii pand 1n 3 ani)

Cum aratd profilul cumpdrdtorilor ocazionali online?

_ 80% dintre romani cumpard ocazional de la magazinele online. Prin
comparatie, ei sunt mai maturi decat cei frecventi, au mai multi pensionari
printre ei (23% sunt pensionari).

De unde cumpdrd online? Un top 10 magazine online: eMAG (8 din 10 romani
cumpira de la eMAG), OLX (36%), Altex (33%), Okazii (26%), Elefant (25%),
H&M (20%), Carrefour.ro (19%), CEL.ro (17%), Fashion Days (17%) si Bilete.ro
(17%). |

Ce cumpdrd online? Categoriile vedeta - sunt: imbricdminte, incidltaminte,
computere, accesorii, software, electronice & electrocasnice, sejururi, servicii de
turism, servicii hoteliere, mobila si decoratiuni, bilete de transport (avion, auto, tren).

De ce cumpdrd frecvent din online? Pe primul loc, riméane in continuare criteriul
,pretul cel mai bun” (87%), apoi ,,perioada scurta de livrare” (73%), ,,recomandarile



prietenilor si ale cunoscutilor” (60%), ,,sd fie un magazin cunoscut” (55%) si
publicitatea magazinului” (41%). Cele mai mari cresteri, de 12%, s-au inregistrat
la criteriile ,recomandéri” si la ,publicitatea magazinului”, ceea ce inseamna ca
romAnii sunt mai receptivi la recomanddri dar au asteptari si mai mari de la
magazinele online sd comunice mai des (constant) citre ei, pentru a cumpara de la

acestea.

Tendinte in comert cu aminuntul al imbricimintei pt copii
> Ieftine sau speciale
Comercializarea cu amanuntul a vestimentatiei a fost intotdeauna o afacere durd,
extrem de competitiva, si multe lanturi cresc dramatic si apoi nu reusesc. Presiunea
preturilor de la majoritatea discounterilor (magazine de reduceri) cum ar fi Wal-Mart
si Target pastreazd marje neinsemnate de profit pentru magazinele web care vand
vestimentatie la preturi moderate. Unele dintre cele mai mari lanturi de magazine cu
amanuntul sunt cele care se concentreaza pe pietele de nisa cu gusturi si necesitati
speciale, cum ar fi Chico’s , FAS. Asa-numitele magazine de ”moda rapidd” care
vand ultimele modele la preturi scdzute au avut succes in ultima vreme. Aceste
magazine include marci cum ar fi Zara si H&M, ambele cu sediul in Europa.
> Nicio afacere fird e-business
Consumatorii romani nu mai cumpara toate hainele in magazinele fizice. Din ce
ince mai multi consumatori cumpara imbracaminte online. Aproape fiecare brand de
modd are un magazin web sau utilizeaza canale de vénzare online. Comertul
electronic reprezinta cea mai rapidi crestere a pietei cu aminuntul din Romania.
Vanzirile online in Romania au crescut cu 18,6% in 2019. Magazinele cu aménuntul
continud si functioneze destul de bine, mai ales daci opereaza site-uri bine
concepute pentru a-si completa cataloagele tiparite.
» Magazinele sunt sub presiune, dar sunt prezente si vor ramdne
Vanzitorii si mircile de modd fara prezentd online, vor avea dificultati
insupravietuire pe piata Romaniei . Mai ales ¢ tinerii tot mai mult cumpara hainele
online. Cumpdriturile din centrul orasului ca activitate de agrement nu vor disparea,
totusi vanzarea articolelor de imbraciminte prin intermediul magazinelor sau prin
Internet nu este neapirat o chestiune de ”da sau ba”. Recomandarea noastra pentru
vanzitorii de imbricaminte este cd cel mai bine sa combine vanzirile offline (in
magazine) cu vanzarile online (pe internet), pentru ca se sustin reciproc.
> Media Sociald devine tot mai importantd
Retineti ca comertul electronic nu inseamnd doar vanzarea de modad prin
intermediulsite-urilor Web pe computere. Pentru generatia tAndra, totul se referd la
mediile sociale de pe telefoanele mobile. Ca si comertul electronic, cresterea media
sociald reduce piata. Multe branduri de imbriciminte si-au intensificat activitdtile



pe media sociald. Facebook este cea mai importantd platforma media sociald de
moda. De asemenea, Brandurile de moda folosesc tot mai mult prezenta digitala la
Pinterest. Atunci cand se utilizeazi diferite canale de Internet si de social media,
precum si canale de vanzare offline, companiile vestimentare trebuie sa se asigure
cd oferd clientilor o experientd de brand consecventi. De asemenea, trebuie sa
dispund de sisteme sofisticate pentru procesarea comenzilor prin toate aceste canale.
Acest lucru poate avea un impact asupra furnizarii si ambalarii produsului dvs. ca
producitor din Moldova (de exemplu, comenzi mai mici, dar mai frecvente, timpi
de livrare mai scurti etc.). Deci, incercati si intelegeti aceasta tendinti si sd aflati
daci cumpdritorul dvs. are nevoie de diferite tipuri de solutii de ambalare si logistica
pentru comertul electronic. Dacd nu va simtiti increzitori in social media, asigurati-
va ¢ implicati tineri talentati in compania dvs..

» B2B

Comertul electronic nu se referd doar la cumpiriturile online ale consumatorilor.
El poate contribui si la relatii business-to-business (B2B). Dac doriti sa intrati in
acest domeniu, atunci ar trebui si vé faceti compania proprie mai vizibild pentru
cumpdratorii online din Roménia. Asigurati-va cd aveti un website profesional,
atractiv si actualizat. In comertul electronic B2B, nu aveti nevoie de un website
complet cu cos de cumpdrdturi si proceduri de platd online, cum ar fi cu
consumatorii. Dar ar trebui si utilizati cu sigurantd site-ul dvs. pentru a sprijini
comunicarea cu potentialii cumparatori prin furnizarea de fotografii, videoclipuri si
informatii despre produse. Nu ezitati sa intrebati oameni din sectorul dvs., in special
din Romania, sugestii despre cum si imbunitatiti aspectul si continutul site-ului
dvs., si anume cu informatii de piatd foarte valoroase venind direct de pe piata.
Asigurati-va ca expertii dvs. IT fac ca site-ul si fie inclus in rezultatele de cautare
Google.

Tendinte in tehnologii

> Tehnologia permite o perioadi mai scurtd de acces la piete

Provocarea pentru dvs, ca companie moldoveneasca este de a combina cele doud
segmente ale pietei: sd fiti mai ieftini decat producdtorii din UE si sd oferiti timpi
de livrare mai scurti decdt producdtorii asiatici. Acest lucru va poate solicita la un
moment dat s3 investiti in Planificarea Resurselor Intreprinderii, pentru optimizarea
cantitatii si calendarului de alocare a resurselor necesare. Acest lucru va va ajuta sa
optimizati procesul de fabricatie, eventual integrat cu furnizorii si cumpdratorii dvs.
Cu aceste schimbiri tehnologice din productie s-au produs si schimbari in lantul de
aprovizionare si noi tipuri de servicii au aparut in lantul de aprovizionare. Ca urmare
a posibilitatilor oferite de proiectarea virtuald si tehnologiile 3D, asa-numitele sali
de prezentare digitale si prezentdri sunt din ce in ce mai utilizate pentiu a fi




vizualizate produsele in toate varietatile lor de catre cumpdritori (angrosisti), fard a
necesita efectuarea probelor si, prin urmare — cheltuieli de timp. In calitate de
producitor din Republica Moldova, aceste evolutii tehnologice pot pérea solicitante
in prezent, chiar si pentru cele mai tnalte standarde ale pietei. Dar este doar o
chestiune de timp inainte ca acestea si treacd pana la segmental mijlociu al pietei.
Asadar, asigurati-va cé sunteti cel putin constienti de aceste evolutii si de nivelul de
servicii al lantului de aprovizionare care se va asocia acestor evolutii. Ganditi-va la
consecintele pe care aceste schimbari le vor avea asupra companiei dvs. De exemplu,
cumpiratorii din Roméania vor dori tot mai mult sa furnizati date digitale si materiale
de prezentare impreund cu produsele dvs..

> Mai constienti din punct de vedere ecologic si social

Datoriti schimbarilor structurale, cum ar fi incélzirea globald si cunoasterea
faptului c3 comportamentul uman are o influent3 asupra acesteia, consumatorii devin
tot mai constienti de povara productiei de imbriciminte asupra mediului.
Consumatorii solicitd o imbraciminte mai ecologica si legislatie privind mediul mai
stricty. Datoritd mai multor incidente si scandaluri din ultimii ani, cumparatorii au
devenit mai constienti de faptul ca "ieftinul are si el un pret". Stirile despre conditiile
sirace de muncd si munca copiilor in fabricile de imbriciminte au condus, in mai
multe cazuri, la o condamnare puternicd a acestor practici, iar cumpdratorii nu mai
doresc si aiba textile, piele si imbracaminte provenind de la astfel de fabrici.

Industria confectiilor este al doilea poluator din lume, dupi industria petroliera.

Conditiile de munca in tarile cu costuri reduse sunt adesea deplorabile, cu salarii
scizute, ore de lucru prelungite si cu drepturi inechitabile de munca, nu numai in
Asia, ci si in Europa de Est. Rapoartele ONG-urilor si campaniile media fac
consumatorii si cumpdratorii din Roménia constienti de necesitatea unei afaceri
sustenabile din punct de vedere ecologic si responsabil social. Majoritatea
consumatorilor si cumpdritorilor din Romania stiu acum ca cei trei P — populatia,
planeta, profitul — trebuie sa fie in armonie. In calitate de furnizor de imbracaminte,
tot mai mult se va cere sa jucati un rol in acest domeniu. Afi putea fi chiar cerut de
citre cumpdratorii romani si fiti certificati ca dovadi a standardelor de mediu ale
companiei dvs. (ex. ISO14000) si standardelor sociale (ex. S48000), Dar si sa
utilizati materiale si procese de productie mai ecologice si s reduceti substantial
deseurile provenite din fabricarea imbricamintei.
In acelasi timp, este important sd constatim ca majoritatea consumatorilor si
cumpdritorilor sunt reticente sa plateasca preturi mai mari pentru oricare dintre
aceste Tmbunatatiri.

De asemenea, trebuie si fiti constienti de faptul cd nu este vorba doar de
compania dvs. care face lucrurile potrivite, dar ca in cele din urma este vorba despre
modul in care a fost fabricat intregul produs de imbricaminte, inclusiv textilul,



butoanele si fermoarele din care acesta este alcatuit. Prin urmare, asigurati-va cé
solicitati de la furnizorii dvs. ceea ce solicitd cumpdratorii dvs. de la dvs.. in plus,
trebuie si tineti cont de faptul cd ambalajul este adesea considerat a fi parte a
produsului. La inceput, poate fi o povard pentru compania dvs. sa respecte toate
aceste standard sociale si de mediu, dar odata ce faceti, acestea vd vor oferi un
avantaj fatd de concurentii dvs. care nu fac acest lucru.

Tendintele consumatorilor

Piata Romania pentru imbracidminte pentru copii poate fi impartitd in cinci
segmente, fiecare segment avand propriile caracteristici. In functie de strategia dvs.
de export, puteti decide prin ce segment doriti sa patrundeti pe piata Romania .

> Segmentul inferior de piati

In acest segment inferior al pietei exista haine de calitate de baza oferite la preturi
foarte mici si in cantitati mari. Aceste produse sunt comercializate la hipermarketuri,
puncte de vanzare, reduceri si piete stradale. Competitia preturilor este extrem de
acerba. Dar, daci reusesti sd dati o cantitate mare la preturi scizute, atunci segmentul
inferior poate fi unul bun pentru a incepe activitatea pe piata Roméniei. Odaté cu
obtinerea experientei de export, puteti incepe sa cautati modalitati de adaugare a
valorii si de tranzactionare spre la alte segmente cu marje mai mari $i concurenta
mai mica. Dac3 sunteti un jucitor nou pe piatd, incercati sa cstigati experienta in
ceea ce priveste lanturile de magazine la preturi scizute inainte de a va orienta la
segmente de mijloc si de niga.
Inferior
- Mirfuri pentru piata de mas3, calitate de bazi, cantitdti mari
- Gama de preturi cu amanuntul 2 - 10 EUR
- Etichetd privati, fira branding
- Puncte de vanzare ale fabricilor, hipermarketuri si piete de strada
- Lanturi cu ramificatii: 150 + de magazine
- Volumul comenzilor +/- 10.000 - 100.000 de buciti

> Segmentul de mijloc inferior

Comerciantii din segmentul de mijloc inferior - lanturi de vestimentatie,
magazine universale, firme de comenzi prin posta si comercianti independenti - ofera
produse de calitate medie la pret mediu si mic, in cantitati medii si mari, de obicei
in volume mai mari decat este cazul segmentului de mijloc al pietei. In segmentul
de mijloc inferior, cerintele privind volumul sunt mai mari decét in segmentul
mijlociu. Trecerea de la segmentul inferior la segmentul de mijloc inferior al pietei
Romaniei este o modalitate bund de a incerca si de a face comert.

Mijloc inferior .



_ Calitate medie, cantititi medii si mari
- Gama de preturi cu amanuntul 20 - 50 EUR
_ Etichetd in mare parte privatd, unele marci
- Magazine independente, Janturi de Imbracaminte, magazine universale si
magazine web generice
- Lanturi cu ramificatii: 100 de magazine
- Volumul comenzii: +/- 5.000 - 30.000 bucati

> Segmentul de mijloc al pietii

Segmentul mijlociu ofera calitate medie si buna in volume medii si mari, de obicei
la volume mai mici decét in segmentul inferior-mijloc. Cele doua segmente au
aproape aceleasi canale de vanzare cu aminuntul, cu exceptia faptului ca magazinele
de specialitate independente sunt rare in segmentul de mijloc inferior. In segmental
mijlociu, cerintele de calitate sunt mai mari, iar preturile sunt, de asemenea, putin
mai mari.
Mijloc
_ Calitate bun, cantitati medii
- Gama de preturi cu amanuntul este de 50 - 100 EUR
- Moda cu un singur brand, branding-ul este important
- Magazine independente, lanturi de imbracdminte, magazine universale i
magazine web generice
_ Lanturi cu ramuri: 50+ magazine
- Volumul comenzii +/- 2000 - 10.000 de buciti

» Segmentul de mijloc superior al pietei

In segmentul mijloc superior, magazinele de specialitate independente,
magazinele de lux si magazinele specializate web ofera vestimentatie de buna
calitate. Produsele unice sunt produse in cantitati mici si mijlocii, si nu se bazeaza
in mod special pe sezon. Daca puteti sa satisfaceti cerintele de calitate si de design
ale segmentului de mijloc superior, acesta este un segment bun pentru si dorit de
atins. Deoarece presiunea preturilor este mai sciazutd decat in segmentele inferioare,
veti avea concurenia din partea producétorilor europeni.
Mijloc superior
_ Calitate buna, cantitati mici i mijlocii
- Gama de preturi cu aminuntul este de 100 - 300 EUR
- Designerii mai putin cunoscuti, branding-ul este important
- Magazine independente, magazine exclusive, magazine web specializate
- Lanturi cu ramuri: 25 - 35 de magazine
- Volumul comenzilor +/- 1000 - 4000

> Segmentul de virf al pietei de imbrdcaminte
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In segmentul de varf al pietei de imbricaminte, designerii pret-f-porter si haute
couture vand in principal articole de imbracdminte exclusive si unice de calitate
superioard, prin magazine si canale proprii. Acest segment al Romaéniei este foarte
dificil de accesat ca furnizor din Moldova. Cerintele sunt foarte stricte in ceea ce
priveste materialele folosite, calitatea productiet, serviciul de livrare si designul.
De virf |
- Calitate superioard, cantititi mici
- Gama de preturi cu amanuntul: 300 EUR si mai mult
- Designeri si branduri internationale exclusive
- Lanturi exclusive mai mici, cu putine ramuri (prét-r-porter) si magazine de designer
- Volumul comenzii: +/- 500 - 1500 buc (prét-f-porter) si pand la 300 (haute couture)
Concluzii
Pentru firma d-stra ca producatoare de imbracaminte pentru copii, in calitate de
exportator_de_dimensiuni_mici_din _Moldova, cele mai bune oportunititi sunt
probabil_in_segmentele de mijloc_si_de_mijloc_superior_ale pietei. In_aceste
segmente, articolele de imbrdicaminte de bunda calitate si la preturi avantajoase
sunt oferite de magazine independente de specialitate, comercianti cu amanuntul
de_modd, mdrci si magazine de lux. Un_avantaj al colabordrii cu magazine
independente _este _acela _cd _nu_implicd _procese extinse ale lanturilor de
aprovizionare. De asemenea, cantititile necesare sunt mici pand la cele medii, iar
timpul de livrare este adesea rezonabil.

Piata Romaniei devine mai usor de accesat.

Cresterea metodelor de distributie online - magazine web, platforme comerciale
si concepte shop-in-shop — creeaza noi oportunitati pentru cumparatori sa incerce
noi furnizori. Si cresterea costurilor fortei de muncd in China creeaza oportunitati
pent:u tarile cu costuri reduse ale fortei de munca relative apropiate de Europa, cum
ar fi Moldova.

In calitate de intreprindere mici din Moldova, este posibil s nu puteti concura
cu marii jucatori din segmentul inferior al pietei, din cauza preturilor scazute si a
volumelor mari. Pentru dvs, ca producitor moldovenesc segmentele mijlocii si
superioare ale pietei Romdaniei oferd mai mult spatiu pentru diferentierea
produselor si addugarea de valori. Consumatorii de imbracaminte din Roménia in
segmentele mijlocii si superioare ale pietei se concentreazi mai putin pe pret si mai
mult pe aspecte precum calitatea, designul si durabilitatea. Acest lucru va necesita
totusi flexibilitate, calitate, design, vitezd , o productivitate si o inovare mai ridicata

din partea dvs.
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Tendinta cumpdrdtorilor din Rominia de a prefera ca productia si fie mai
aproape de piata lor creeazd oportunitdti pentru Moldova — multi cumpardtori din
Romania doresc sd-si inlocuiascd furnizorii offshore.

Cumpdritorii cei mai puternici din lantul de aprovizionare pentru imbracaminte
din Romania sunt corporatii mari, cum ar fi Inditex, H&M si Primark. In calitate de
exportator din Moldova, nu veti putea aborda o putere semnificativd de cumparare a
marilor comercianti cu amanuntul sau magazine. Negocierea va fi mai usoara daca
vi concentrati asupra unor magazine de specialitate mai mici, independente, care
servesc in principal segmentului de venituri medii superioare. Un avantaj al acestor
cumpdritori este ca dimensiunile comenzilor lor sunt mici si mijlocii, cu o presiune
mai mica asupra timpilor de livrare. De asemenca, in acest segment, cumparatorii
tind si fie mai putin sensibili la preturi: deseori scopul lor principal este de a gési
articole de imbraciminte speciale cu modele bune, realizate din tesaturi de calitate.

Cumparatorul  poate fi interesat in special de caracteristicile critice ale
furnizorului: viteza de livrare, pretul unitar, flexibilitatea in ceea ce priveste
volumul si designul, cantitatea minimd de comandd, gradul de specializare i
capacitatea de a oferi diferite niveluri de calitate si de a produce mai multe
categorii de produse. Reducerea timpului-de-livrare-pe piata pentru cumparator va
ofera un avantaj fata de furnizorii mai ieftini offshore din Asia.

In calitate de producitor de imbracaminte din Moldova, nu doriti doar sa intrati
pe piata Roméniei - o datd ce va aflati pe piatd doriti sd ramaneti acolo. Daca
produsul dvs. este usor de inlocuit, este posibil si trebuiasca sd cautati modalitati de
adiugare de valoare.

‘Nu vd exagerati preturile — cel mai probabil este ca veti pierde competitivitatea
din partea furnizorilor asiatici. Un cumpdrdtor tipic romdn este interesat, in primul
rénd, de o calitate bund si stabila a produselor, de livriri sigure si de o bund
comunicare - si toate acestea la un pret bun, bineinteles.

Atunci cand vi exportati imbricamintea din Moldova in Romania, va trebui sa
indepliniti toate tipurile de cerinte:

1. Cerinte legale - atunci cénd va exportati imbracamintea din Moldova pe
piata Roméniei, va trebui sa respectati cerintele legale privind siguranta
produselor, substantele chimice, etichetarea si proprietatea intelectuala.
Directiva privind Siguranta Generald a Produselor este un cadru legislativ
care stipuleazi ca toate produsele comercializate in Romania trebuie sd fie
sigure in utilizare. in plus, exista un specific Standard privind siguranta
pentru imbrdcdmintea destinata copiilor pand la vdrsta de 14 ani. Cand
hainele sunt respinse de autoritatile vamale, acestea se datoreaza adesea
riscului de sufocare, de strangulare si de ranire. Deasemenea Romania a pus
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Restrictii privind produsele chimice din produsele textile si din piele.
Produsele textile trebuie si fie etichetate cu compozitia fibrelor si utilizand
denumirile fibrelor in conformitate cu normele UE. Un alt moment
important este ci atunci cind vindeti colectia dvs. cétre cumparétorii din
Romania, nu trebuie s incélcati drepturile de proprietate intelectuala.

2. Responsabilitatea sociali corporativi (CSR) - in plus la cerintele
obligatorii din punct de vedere juridic, trebuie, de asemenea, sd respectati
cerintele ne-legislative pentru a putea satisface cumparétorii. De obicei,
cumpdritorii din Roménia se intereseazi din ce in ce mai mult de
imbricimintea ecologica si comertul echitabil, de responsabilitatea sociala
a intreprinderilor si de impactul social si de mediu. Acest lucru va afecteaza
si ca furnizor.

Canale de comert

Exista diferite modalitati de a livra pe piata roméaneasca articole de imbracaminte
ca furnizor din Moldova: printr-un agent sau broker din tara, un producdtor
vestimentar din Roménia, un comerciant cu ridicata sau distribuitor roméan, un
comerciant cu amanuntul sau prin directionarea directa cétre consumatorul final.

> Agentul

Un canal comun pentru exportul produselor din Moldova catre Roménia este prin
intermediul unui comerciant, broker sau agent. In acest caz, vindeti imbracamintea,
de exemplu, unui agent moldovean sau romén, care la randul sdu vinde marfurile
unui comerciant cu ridicata sau unui comerciant cu aminuntul, care apoi vinde
consumatorului. De obicei, unui astfel de comerciant i se oferd o taxa fixa pentru
implicarea sa si / sau s-ar putea sa agreati plata unui provizion pentru comenzile pe
care le achizitioneaza (fie o taxa fixd de comanda, fie un procent din dimensiunea
comenzii). Un astfel de agent este doar un broker, care va uneste cu un cumparator
din Roménia. El nu se afli pe piatd in sine, 1n sensul céd nu {i trimiteti bunurile si nu
primiti plata de la el.

» Producitorul de vestimentatie

Cumpidritorul dvs. ar putea fi, de asemenea, un producétor de imbracaminte din
RomAnia. Marcile de imbracdminte cu propriile companii producdtoare de
imbriciminte din Romania pot decide sd externalizeze o parte din productia lor -
pentru fabricarea unei submadrci sau pentru imbricimintea semifinisatd, care va fi
apoi finalizatd in fabrica din Romania. Aceasta Inseamnd cd veti furniza produsul
respectiv numai clientului respectiv. De asemenea, in cazul unor comenzi ulterioare
de la un astfel de client, puteti dezvolta mai mult decat o relatie furnizor-client. Ati
putea deveni un partener de productie sau poate chiar un furnizor complet dedicat.
fn ultimul caz, acest client devine adesea un coproprietar al fabricii dvs. peitru a
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asigura controlul calitatii si, de asemenea, de a furniza capitalul necesar pentru
investitii noi pentru a va imbundtiti procesul de productie.
» Importator / Angrosist / Distribuitor

In acest caz, vindeti imbricimintea si o expediati unui importator / angrosist din
Romaénia, care apoi vinde unui comerciant cu améanuntul din Romania. Diferenta fati
de un agent este ci importatorii / angrosistii iau dreptul de proprietate si
responsabilitatea asupra produselor pe care le cumpira de la dvs.. Accentul lor este
pus pe transformarea tendintelor in colectii, dezvoltarea colectiilor si pe prezentarea
intregului proces de productie, import si livrare.

» Vanzitor cu aminuntul

Aceasta este organizatia din Romania care va vinde efectiv imbracamintea dvs.
catre consumatorul final din Romaénia. Din ce in ce mai multe magazine mari fac
acest lucru, nu numai pentru a economisi costurile, ci si pentru a se integra pe
verticald, Incercand sa obtind mai mult control asupra procesului de productie, mai
multa flexibilitate in specificatiile produsului si mai multa influenta asupra timpilor
si volumelor de livrare.

» Consumator on-line

Comertul electronic va continua sa avanseze, iar cota sa de piatd va continua sa
creascd in anii urmdtori. Unii dintre cei nou-veniti pe pietele de comert electronic au
modificat drastic regulile comertului electronic, oferind clientilor transportarea
gratuitd a produselor cumpérate, livrand maine ceea ce se comanda astazi si oferind
o politica de returnare gratuitd. Si cum se dovedeste: oamenii incep sa se bucure cu
adevarat de cumparaturile pe internet, de a naviga pe Internet pentru articolul potrivit
si ‘de a primi un "cadou" de la postas a doua zi. De asemenea, procedurile
imbunatétite de platd (inclusiv pentru telefoanele mobile) au facilitate foarte mult
tendinta de cumparaturi online.

Importanta si impactul viitor al comertului electronic nu pot fi sub-considerate.
Dacd nu reusiti sd va integrati afacerea In procesele logistice in timp real ale
cumpdrdtorilor online roméni in urmétorii céativa ani, este posibil si pierdeti
afacerea. Printre altele, aceasta iInseamna o productie si o livrare mai rapida, comenzi
mai mici, dar mai frecvente si o concentrare mai mare asupra articolelor individuale,
decét asupra colectiilor Intregi. Si cumparétorii dvs. pot avea, de asemenea, nevoie
de diferite tipuri de ambalaje, logistica si solutii software. ~ Teoretic, existd si
posibilitatea de véanzare directd consumatorilor finali, care au devenit mai
familiarizati cu cumpararea de haine online. Problema este cd acei consumatori din
Rominia nu vi pot gisi niciodati. Aceasta este o problemd, in special pentru
intreprinderile mici si mijlocii, pe o piatd globala. Si chiar dacid consumatorii din
Romaénia va pot gési, ar putea sa nu simtd ca pot face o achizitie in siguranta,

~

deoarece nu stiu nimic despre dvs.



Din punct de vedere logistic, este, de altfel, o provocare pentru dvs. - nu numai
pentru a livra comenzile citre clienti, ci si pentru a procesa toate returnarile.

Cele mai multe achizitii online, direct de la producétor, se intdmpla pe platforme
web de mari dimensiuni, cum ar fi Alibaba si AliExpress, dar pentru o multime de
consumatori din Romaénia, aceste platforme reprezintd un ”sinonim” pentru
cumpdritura din China, astfel ei nu considerd cd imbracdmintea vandutd de pe aceste
platform este serioasi de moda si, prin urmare, se asteapta la preturi scizute.

Pe scurt, provocirile logistice aferente vinzarilor directe prin intermediul
comertului electronic in Romania, in calitate de companie moldoveneascd, sunt
uriase si devin din ce in ce mai mari, deoarece logistica este acel aspect prin care
concureazi platformele mari de e-commerce cu buzunare profunde. Toti au o
politica "de a asigura o returnare gratuita", iar in Romaénia politica este "comanzi azi,
primesti mdine". De aceea, Amazon a intrat si pe piata online a articolelor de
imbracaminte, si experienta sa principald este logistica. Prin urmare, ar putea fi o
optiune mai bund pentru producitorul de imbriciminte din Moldova sa incerce sa
livreze produsele sale mircilor recunoscute care sunt vandute pe aceste platforme de
comert electronic.

Intrarea pe piata Romaniei cu imbriciminte pt copii

Deci, cum si intrati pe piata din Roménia ? Dacd doriti sa Incepeti intr-un
nou spatiu de piati europeand sau o nisd, ar fi o idee bund sa incepeti cu un
reprezentant de vdnzdri (agent sau broker). Aceastd persoand cunoaste piata si
cumparitorii, deci nu trebuie sd investesti foarte mult. Tot ce faceti este sd platiti un
comision pentru orice comenzi plasate. Dezavantajul este ci reprezentantul va dori
un procent de 3-5%, ceea ce vi va face mai scump ca furnizor (sau: va afecta marja
de profit dac# doriti sd pastrati pretul la fel pentru client) . Un alt dezavantaj este ca,
printr-un astfel de reprezentant, nu va veti construi propria retea de contacte. Aceasta
nu este in interesul unui astfel de reprezentant, deci va trebui s gasiti alte modalitati
pentru comert - fara agent sau broker.

Spre exemplu exista si o altd strategie, cu sigurantd mai dificild, dar cu potential
mai atractiv. Sunt oportunititi tot mai mari de a exporta direct la cumpdratori din
Roménia, pentru a ajunge mai aproape de consumatorul final. Aceasta inseamna
excluderea agentilor intermediari: eventual distribuitori i / sau angrosisti.

Din ce in ce mai multe magazine, alti comercianti cu amanuntul mari si lanturi
de magazine achizitioneaza imbricdminte direct de la producatori. Integrarea
verticali a lantului valoric care necesita timpi de executie mai scurti i mai flexibili,
conduc astfel comertul direct. Aceastd "integrare verticald" inseamna marje potential
mai mari pentru dvs. si prefuri mai mici pentru cumparator. De asemenea, vi poate



oferi mai multe informatii despre piata de prima ména, ajutandu-va s tineti pasul cu
evolutiile europene.

Dar afacerile directe in continuare in josul lantului valoric are si dezavantajele
sale. Nu este vorba de intermediari: fira un intermediar este posibil sa cheltuiti mai
multi bani pe activitéti de distributie, promovare si vanziri. Intr-adevir, daci utilizati
un canal de comert indirect (importator / distribuitor ), veti obtine marje mai mici,
dar veti avea, de asemenea, costuri reduse de marketing si distributie, volum mai
mare de vanziri pe comanda si cheltuieli reduse de comunicare cu cumparatorii.

Multi cumparatori romani cauta livrari mai rapide din térile cu costuri mai mici
decat ale lor. Mai ales in segmentele inferioare viteza este foarte importanta.

Magazinele de vanzare cu amédnuntul specializate in imbracdminte din Romania
reprezintd aproximativ 50% din distributia articolelor de imbricdminte. Magazinul
virtual, cum ar fi vanzirile online, este cel de-al doilea canal cel mai mare,
reprezentind in jur de 30%. Hipermarketurile si supermarketurile, impreund cu
comerciantii cu amanuntul specializati in bunuri de agrement si personale, reprezintd
aproximativ 10%.

Cumpidritorii pot fi impartiti in mai multe categorii de vanzare cu amanuntul.
Comerciantii cu amanuntul mici, cum ar fi buticurile, au un singur punct de vanzare
sau doar o pereche. Comerciantii cu amanuntul mari, cum ar fi lanturile de
imbracdminte, au multe puncte de vinzare. Cumpdrdtorii independenti, mai mici
din Romania sunt, prin urmare, o tintd interesantd pentru dvs. ca exportator de
dimensiuni mici din Moldova. Probabil o si necesitati ceva experientd pe piata
roméneasca pentru a furniza acestui segment. Deci, daca sunteti un jucétor nou pe
piaf, puteti incerca sa cstigati mai intdi experienta de livrare pentru lanfurile mari
de comert cu amanuntul. Marjele sunt mai mici, dar veti invata multe, veti cunoaste
piata si veti face noi contacte. In acest fel, veti fi bine pregititi daci veti decide sa
vi Indreptati atentia cétre pietele de nisa.

Executat "VIGURCOM” SRL
12.05.20207
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